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Aanleiding en probleemstelling 
Opportunisme wordt gezien als het listig vanuit eigenbelang handelen en omvat activiteiten als 
stelen, bedriegen, contractbreuk, oneerlijkheid, het opzettelijk vervormen van data, verdoezelen van 
problemen, verwarrende transacties, valse bedreigingen en beloften, de kantjes ervan aflopen, zaken 
in de doofpot stoppen, het vermommen van gewenste attributen, achterhouden van informatie, 
bedrog en misleiding (Williamson, 1993). Opportunisme heeft een slechte invloed op veel aspecten 
van de relaties, zoals de prestatie van een organisatie, vertrouwen, motivatie, tevredenheid en het 
uitblijven van conflicten met andere partijen (Hawkins, Wittmann & Beyerlein, 2008). 
 
Partijen trachten zich voor de negatieve gevolgen van opportunisme te beschermen door het gebruik 
van contractuele- en sociale safeguards. De klassieke bescherming is dat partijen complexe 
contracten opstellen en vertrouwen op juridische regels (Achrol & Grundlach, 1999). De 
kerngedachte van sociale safeguards is dat een sociale omgeving gecreëerd wordt welke handelen 
uit eigenbelang ontmoedigd ten gunste van het zoeken naar wederzijds belang. Van partijen welke 
willen deelnemen aan dergelijke relaties wordt verwacht, dat zij solidariteit, wederkerigheid, 
integriteit, flexibiliteit en conflictharmonisatie ten toon spreiden (Achrol & Gundlach, 1999). 
 
In het onderzoek van Villena, Revilla en Choi (2011) wordt een relatie gelegd tussen de prestaties van 
een organisatie en sociaal kapitaal. Sociaal kapitaal is de welwillendheid die veroorzaakt wordt door 
het netwerk van sociale relaties en gemobiliseerd kan worden voor het faciliteren van acties. Volgens  
Nahapiet en Ghoshal ( 1998) bestaat sociaal kapitaal uit drie vormen:   
 cognitief sociaal kapitaal (middelen die gezamenlijkheid tussen partijen voorzien)  streven 
naar besparingen, creëren van duurzame oplossingen, technische ontwikkelingen richting 
lean, openheid geven van informatie, open communicatie; 
 relationeel sociaal kapitaal (doelbewust investeren in relaties met anderen) netwerk, 
vertrouwen, verplichtingen, respect, vriendschap; 
 structureel sociaal kapitaal (patronen van verbindingen tussen partijen)  aanwezigheid 
operationeel, tactisch en strategisch overleg, frequentie van overleg, waardevolle informatie. 
 
Het huidige onderzoek naar opportunisme en sociaal kapitaal  is voornamelijk kwantitatief van aard 
en richt zich vooral op het signaleren van opportunistisch gedrag en de safeguards die ingezet/ 
ontwikkeld kunnen worden om dit gedrag te bestrijden. Geregeld wordt er een oppervlakkige relatie 
gelegd van opportunistisch gedrag en sociaal kapitaal als onderdeel van één van de vele safeguards 
om dit gedrag tegen te gaan. Het ontbreekt echter aan een kwalitatieve, diepgaande analyse tussen 
de verschillende vormen van sociaal kapitaal en opportunistisch gedrag dat motivaties van de 
doelgroep kan verklaren.  De probleemstelling binnen dit onderzoek is:  
 







Methode van onderzoek 
In dit onderzoek is gekozen voor kwalitatief exploratief onderzoek met als doel het verzamelen van 
empirische kennis over de relatie tussen opportunisme en contractuele safeguards, sociale 
safeguards en (de vormen van) sociaal kapitaal. Het doel is om vergaarde kennis niet zozeer te 
toetsen aan bestaande theorieën maar juist, door het gebrek aan theorieën, het zetten van een 
eerste stap richting nieuwe theorievorming. In dit kader is ook gekozen voor semigestructureerde 
interviews. De opzet van dit onderzoek is dyadisch; de onderzoekseenheden bestaan uit klant-
leverancier koppels. In totaal zijn vijf leveranciers en twee klantorganisaties in dit onderzoek 
betrokken. Binnen de koppels zijn er relaties met veel en relaties met relatief weinig opportunisme.  
 
Resultaten 
De twee klantorganisaties ervaren in zijn totaliteit drieëntwintig maal een vorm van opportunisme, 
leveranciers ervaren zestien maal een vorm van opportunisme. De meest waargenomen vormen van 
opportunisme bij zowel leveranciers als klanten, zijn het doen van valse beloften, het achterhouden 
van informatie en misleiding. Zowel  klanten als leveranciers hebben het gevoel gehad dat ze misleid 
zijn door de andere partij. De volgende onderzoeksvragen zijn in dit onderzoek beantwoord:  
 Waaruit bestaat opportunisme in een klant-leverancier relatie en wat zijn de negatieve gevolgen 
van opportunistisch gedrag? 
Voornamelijk komt het achterhouden van informatie, het doen van valse beloften en misleiding 
voor binnen een klant-leverancier relatie. Verder valt op dat er binnen een relatie zowel door de 
klant als de leverancier ongeveer hetzelfde aantal opportunistische gedragingen worden ervaren, 
wel kan het soort gedrag verschillen tussen beide partijen. In totaal is er negenendertig maal 
aangegeven dat er een vorm van opportunisme aanwezig is binnen een relatie. De negatieve 
gevolgen hiervan zijn wantrouwen, verontwaardiging en het uitstellen van activiteiten tot alles 
financieel afgedekt is.  
 
 Welke safeguards kunnen opportunistisch gedrag binnen een klant-leverancier relatie 
verminderen? 
De resultaten geven geen relatie weer tussen de aanwezigheid van contractuele safeguards en 
opportunisme. In zowel de relatie met de meeste als minste opportunisme is er geen sprake van 
(aanvullende) contractuele safeguards. In elke relatie was er minstens sprake van twee tot drie 
vormen van sociale safeguards. De relaties met de minste vormen van sociale safeguards 
ondervinden de meeste vormen van opportunistisch gedrag vanuit de andere partij binnen deze 
relatie. 
 
 Is er een relatie tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme? 
In totaliteit hebben klanten dertien vormen van cognitief sociaal kapitaal en leveranciers twaalf 
vormen van cognitief sociaal kapitaal in de relatie ervaren. Er is een lichte relatie waar te nemen 
tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme; bij de aanwezigheid van duurzame 
oplossingen is er minder opportunisme. Als er veel waarden binnen cognitief sociaal kapitaal, 
enkel vanuit de klant worden ervaren, is er veel opportunisme in de relatie aanwezig. Er is geen 
verband tussen het ervaren van eenzelfde waarden binnen cognitief sociaal kapitaal en de 




 Is er een relatie tussen relationeel sociaal kapitaal en opportunisme? 
Leveranciers ondervinden meer relationeel sociaal kapitaal binnen de relatie dan klanten, vooral 
een netwerk, respect en vriendschap wordt door hen meer ervaren. In de drie relaties met het 
minste opportunisme komen twee, zes en zeven vormen van relationeel sociaal kapitaal voor, bij 
de relaties met het meeste opportunisme komen vier en vijf vormen van relationeel sociaal 
kapitaal voor. Indien er binnen de relatie respect door één van de partijen wordt ervaren, lijkt er 
minder opportunisme aanwezig te zijn. Gezamenlijke waarden binnen een klant- leverancier 
relatie leveren geen vermindering in opportunisme op. Gezien het resultaat is er geen relatie 
tussen de aanwezigheid van relationeel sociaal kapitaal en opportunisme.  
 
 Is er een relatie tussen structureel sociaal kapitaal en opportunisme? 
In drie relaties komt weinig structureel sociaal kapitaal voor, dit zijn grotendeels de relaties met 
veel vormen van opportunisme. In de relaties waarin respectievelijk drie en vijf vormen van 
opportunisme aanwezig is, heerst veel structureel sociaal kapitaal (83,3% en 100,0%). Er is geen 
relatie met de aanwezigheid en frequentie van overleggen tussen klant en leverancier. Wel is er 
een negatief verband tussen de verstrekking van waardevolle informatie en opportunisme.  
 
Concluderend kan gesteld worden dat zowel cognitief sociaal kapitaal en structureel sociaal kapitaal 
een (lichte) negatieve werking hebben op opportunisme binnen een klant-leverancier relatie. Dit 
leidt tot nieuwe theorievorming, gezien er nog niet eerder een relatie gelegd is tussen opportunisme 
en de aanwezigheid van sociaal kapitaal in een klant-leverancier relatie. De aanwezigheid van 
relationeel sociaal kapitaal heeft geen invloed op de hoeveelheid opportunisme.  
 
Aanbevelingen voor verder onderzoek 
Het onderzoek is van kwalitatieve aard, door het voornamelijk exploratieve karakter en het nader 
uitzoeken van een mogelijk verband tussen (de verschillende vormen van) sociaal kapitaal en 
opportunisme. Tevens heeft het onderzoek enkel in de profit dienstverlening plaatsgevonden onder 
medewerkers, opererend op minimaal tactisch niveau, van vijf leveranciers en twee 
klantorganisaties. Het beantwoorden van de probleemstelling en de onderzoeksvragen onder een 
grotere populatie aan respondenten in een andere sector heeft zeker een aanbeveling.  
 
In het onderzoek wordt door klanten en leveranciers vaak een andere vorm van opportunisme 
binnen een relatie ervaren. Een volgend onderzoek zou zich moeten richten op de werking van 
safeguards als zowel de klant als leverancier dezelfde vorm(-en) van opportunisme ervaren. Tevens 
kan er onderzoek plaatsvinden gericht op het vinden van de juiste safeguard bij de verschillende 
vormen binnen opportunisme. Daarnaast hebben alle respondenten een contract met elkaar, 
interessant is het om de aanwezigheid van opportunisme in relatie tot safeguards te onderzoeken als 
er geen contracten aanwezig zijn. De verwachting van de respondenten, vooral op het gebied van de 
effectiviteit van sociale safeguards, is niet in lijn met de resultaten uit dit onderzoek. Tevens kan er in 
een vervolgonderzoek meer belang gehecht worden aan begrippen zoals macht en financiële 
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1. Inleiding  
 
1.1 Aanleiding  
Opportunisme wordt gezien als het listig vanuit eigenbelang handelen (Williamson, 1993). In de 
praktijk bevat het de volgende elementen: (1) vervorming van informatie; zoals openlijk gedrag als 
liegen, bedriegen en stelen, maar ook subtiel gedrag zoals het schetsen van een verkeerde 
voorstelling door het niet volledig openbaar maken van informatie. (2) Het verzaken van expliciete of 
impliciete verplichtingen zoals afschuiven, of het niet vervullen van beloften. Elke partij kan 
opportunistisch gedrag vertonen (Jap & Anderson, 2003).  
 
Als het risico op opportunistisch gedrag in een relatie aanwezig is, dienen aanzienlijke middelen 
ingezet te worden ten behoeve van toezicht en controle, die anders productief voor andere 
doeleinden ingezet kunnen worden (Wathne & Heide, 2000). Daarnaast heeft opportunisme een 
negatieve relatie met de prestatie van een organisatie, zo zijn bedrijven eerder geneigd om 
activiteiten in de eigen organisatie te ontplooien als kosten gerelateerd aan opportunisme hoog zijn. 
Ook transitiekosten worden door de aanwezigheid van opportunistisch gedrag hoger. Als laatste is er 
een negatieve relatie tussen opportunisme en o.a. vertrouwen, commitment, motivatie, 
tevredenheid en het ontbreken van conflicten. Tegelijkertijd is er een positieve relatie tussen 
opportunisme en de onzekerheid die organisaties in een relatie onderling kunnen ervaren (Hawkins, 
Wittmann & Beyerlein, 2008). Het voorkomen van opportunistisch gedrag brengt derhalve op 
meerdere vlakken praktische implicaties met zich mee.  
 
Partijen kunnen zich tegen (het ontstaan van) opportunistisch gedrag beschermen door het gebruik 
van safeguards; wettelijke contracten en sociale normen. Contractuele safeguards kunnen 
opportunisme door twee mechanismen intomen: enerzijds het veranderen van de pay-off structuur 
door het verhogen van boetes voor het handelen vanuit eigenbelang. Anderzijds kunnen contracten 
monitorkosten verlagen door het transparanter maken van de relatie en door de objecten waarop 
gelet moet worden te verduidelijken (Lui & Ngo, 2004). Sociale normen bestaan uit reputaties, 
normen, interpersoonlijk vertrouwen en andere interne processen (Jap & Anderson, 2003; Achrol & 
Grundlach, 1999).  
 
Bij het ontbreken van een geschikte safeguard ontstaat een verschuiving van engagement van één 
partij waardoor het ontstaan van opportunisme bevorderd wordt. Het delen van gemeenschappelijke 
normen bevordert gedeelde interesses en vertrouwen waardoor de kans op opportunisme daalt. 
Tevens worden de hypothesen waarbij gesuggereerd wordt dat opportunisme afneemt als één partij 
meer invloed krijgt door middel van safeguards niet significant bevonden (Achrol & Grundlach, 1999). 
Tangpong, Hung en Ro (2009) geven aan dat relationele normen negatief gerelateerd zijn aan 
opportunisme in uitwisselingsrelaties.  
 
Gemeenschappelijke normen zijn een belangrijk onderdeel van het aanwezige sociaal kapitaal tussen 
een klant en leverancier. De mogelijkheid om gebruik te maken van sociaal kapitaal binnen klant-
leverancier relaties wordt als een belangrijke drijfveer gezien voor het creëren van waarde (Lawson, 
Tyler & Cousins, 2008). Sociaal kapitaal is een waardevol bezit dat voortkomt uit de toegankelijkheid 
van middelen, beschikbaar gesteld via sociale relaties, waarbij sociaal kapitaal een blijvende bron van 
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voordelen biedt (Granovetter, 1992). Annen (2003, blz. 451) gebruikt als definitie: ‘sociaal kapitaal 
bestaat uit de reputatie van een speler omtrent coöperatief gedrag binnen een sociaal netwerk. Een 
sociaal netwerk is een set van spelers en een patroon van de uitwisseling van informatie en/of 
goederen tussen deze spelers. Een speler kan een persoon of een groep zijn (bijvoorbeeld een 
organisatie, familie, verwantschap, natie etc.)’.  
 
Sociaal kapitaal bestaat uit drie vormen: cognitief sociaal kapitaal, relationeel sociaal kapitaal en 
structureel sociaal kapitaal (Nahapiet & Ghoshal, 1998; Villena et al., 2011). Krause, Handfield en 
Tyler (2006) concluderen een relatie tussen cognitief sociaal kapitaal (doelen en waarden), 
structureel sociaal kapitaal (delen van informatie, leveranciersevaluatie, ontwikkeling van 
leveranciers) en relationeel sociaal kapitaal (duur van de relatie, afhankelijkheid klant en leverancier) 
met de prestaties van de klant omtrent verbetering (kosten, kwaliteit, levering en flexibiliteit). Een 
bevinding is dat voornamelijk cognitief sociaal kapitaal in de vorm van gezamenlijke waarden en 
relationeel sociaal kapitaal in de vorm van de afhankelijkheid van de klant en leverancier, belangrijk 
zijn om de prestatie van de klant in kosten te verklaren.  
 
Villena et al. (2011) gaan in hun onderzoek dieper in op de relatie tussen de verschillende vormen 
van sociaal kapitaal en de prestaties van leveranciers. Prestaties van leveranciers worden onder 
andere beïnvloed door opportunistisch gedrag. Er blijkt een significante invloed te zijn tussen de 
leverancier prestatie met cognitief- en structureel sociaal kapitaal. Er is geen significant verband 
tussen relationeel sociaal kapitaal en de prestatie van een leverancier. Villena et al. (2011) komen tot 
de conclusie dat sociaal kapitaal de prestaties kan verbeteren, maar dat het ook prestaties kan 
verslechteren. Klanten kunnen sociaal kapitaal opbouwen om zo operationele en strategische 
voordelen in hun klant-leverancier relaties te behalen, maar indien ten overvloede aanwezig, kan 
sociaal kapitaal deze voordelen weer wegnemen.  
 
1.2 Doelstelling 
Huidig onderzoek is voornamelijk kwantitatief van aard en richt zich met name op het signaleren van 
opportunistisch gedrag en de safeguards die ingezet/ ontwikkeld kunnen worden om dit gedrag te 
bestrijden/ minimaliseren. Geregeld wordt er een oppervlakkige relatie gelegd tussen 
opportunistisch gedrag en sociaal kapitaal als onderdeel van één van de vele safeguards om dit 
gedrag tegen te gaan. Het ontbreekt aan een kwalitatief diepgaande analyse tussen de verschillende 
vormen van sociaal kapitaal en opportunistisch gedrag die achterliggende motivaties van de 
doelgroep kan verklaren.  
 
1.3 Centrale probleemstelling en onderzoeksvragen 
Deze vraag naar verdieping leidt tot de volgende probleemstelling van dit onderzoek: 
 
Wat is de invloed van (de vormen van) sociaal kapitaal op opportunisme binnen een klant- 




Met de daarbij behorende onderzoeksvragen: 
 Waaruit bestaat opportunisme in een klant-leverancier relatie en wat zijn de negatieve 
gevolgen van opportunistisch gedrag? 
 Welke safeguards kunnen opportunistisch gedrag binnen een klant-leverancier relatie 
verminderen? 
 Is er een relatie tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme? 
 Is er een relatie tussen relationeel sociaal kapitaal en opportunisme? 
 Is er een relatie tussen structureel sociaal kapitaal en opportunisme? 
 
1.4 Methode van onderzoek 
Er is veel onderzoek gedaan naar opportunisme en eventuele safeguards. Tot op heden is er nog 
geen duidelijke relatie gelegd tussen de drie vormen van sociaal kapitaal en opportunistisch gedrag. 
Tevens is er nog niet gekeken naar verschillende factoren die hierop van invloed kunnen zijn. Dit in 
ogenschouw nemend, is het een logische keuze om door middel van verschillende casestudies en het 
afnemen van interviews meer inzicht te verkrijgen in de relatie tussen beide begrippen en de daarbij 
horende factoren. Een casestudie is de juiste keuze gezien dit een voornamelijk verkennend en 
verhelderend karakter heeft. De doelgroep bestaat uit managers binnen klant-leverancier 
organisaties. De informatie wordt aan de hand van diepgaande semigestructureerde interviews 
(face-to-face) verkregen. 
 
1.5 Opbouw van de scriptie 
Dit rapport doet verslag van het onderzoek naar de relatie tussen sociaal kapitaal en opportunisme in 
klant-leverancier relaties. De hoofdstukken in dit rapport laten de verschillende fasen van dit 
onderzoek zien. De aanleiding van het onderzoek, tezamen met de doelstelling en de daarbij 
behorende onderzoeksvragen, worden behandeld in hoofdstuk 1. In het volgende hoofdstuk wordt 
een uiteenzetting van de gevonden literatuur over opportunisme, safeguards tegen opportunistisch 
gedrag en sociaal kapitaal gegeven. De literatuur zorgt voor meer inzicht in de drie voorgenoemde 
begrippen en leidt tot de gedefinieerde onderzoeksvragen. Hoofdstuk 3 richt zich op de opzet van 
het onderzoek, waaronder de verantwoording van de genomen onderzoeksstrategie, de selectie en 
toegang tot de doelgroep en verdere uitleg rondom dataverzameling. De empirische resultaten 
worden vermeld in hoofdstuk 4, waarna in hoofdstuk 5 de conclusie(s) en aanbeveling(en) richting 
verder onderzoek volgen.  
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2. Literatuuronderzoek  
 
2.1 Inleiding 
Tot op heden heeft er veel onderzoek plaatsgevonden naar het begrip opportunisme en safeguards 
die aangewend kunnen worden om opportunistisch gedrag tegen te gaan. Wat veelal ontbreekt in 
deze onderzoeken is de relatie tussen opportunisme en het sociaal kapitaal dat een klant en een 
leverancier delen. Ondernemingen gaan een relatie met elkaar aan om zo de gewenste doelen (zoals 
marktuitbreiding, winst etc.) te bereiken. Deze doelen leiden tot afhankelijkheid wat centraal staat 
om gevoelens en gedragingen binnen een relatie te verklaren (Andaleeb, 1996).  
 
In dit hoofdstuk worden de begrippen opportunisme, safeguards tegen opportunistisch gedrag en 
(de drie vormen van) sociaal kapitaal beschreven. De laatste paragraaf geeft een uiteenzetting van 
het conceptueel model.  
  
2.2 Opportunisme in klant-leverancier relaties  
Opportunisme wordt gezien als het listig vanuit eigenbelang handelen en omvat activiteiten als 
stelen, bedriegen, contractbreuk, oneerlijkheid, het opzettelijk vervormen van data, verdoezelen van 
problemen, verwarrende transacties, valse bedreigingen en beloften, de kantjes ervan aflopen, zaken 
in de doofpot stoppen, het vermommen van gewenste attributen, achterhouden van informatie, 
bedrog en misleiding (Williamson, 1993). In de praktijk bevat opportunisme onderstaande 
gedragingen (Jap & Anderson, 2003):  
1) verdraaiing van informatie, waaronder openlijke gedragingen zoals liegen, bedriegen en 
stelen, maar ook meer subtiele gedragingen zoals het schetsen van een verkeerde 
voorstelling van zaken door niet alle informatie volledig kenbaar te maken; 
2) het terugkomen op expliciete of impliciete verplichtingen zoals het ontduiken of niet 
nakomen van beloften en verplichtingen.  
 
Opportunisme kan zich voordoen bij het eenzijdig voor eigen gewin gedragen van een partij binnen 
een klant-leverancier relatie (Conner & Prahalad, 1996). Opportunisme heeft negatieve effecten op 
onder andere vertrouwen, prestaties, commitment, motivatie, tevredenheid en het ontbreken van 
conflicten. Er is een positieve relatie tussen de aanwezigheid van opportunisme en de onzekerheid 
die organisaties in een relatie onderling kunnen ervaren (Hawkins, Wittman & Beyerlein, 2008). 
Bedrijven zijn eerder geneigd om activiteiten binnen de eigen organisatie te ontplooien indien er 
dreiging is van opportunistisch gedrag. Tevens worden transitiekosten hoger in het geval van 
opportunisme. Morgan, Kaleka en Gooner (2007) concluderen dat opportunisme kan resulteren in 
productiestoringen en schade kan toebrengen aan de totale supply chain (McCarter & Northcraft, 
2007). Deze ongunstige consequenties van opportunisme op organisatieniveau en supply chain 
prestaties benadrukken het belang van het controleren van opportunistische gedragingen in klant-
leverancier relaties (Hendricks & Singhal, 2005; Morgan et al., 2007). Derhalve spenderen managers 
aanzienlijke middelen en inspanningen aan het monitoren en controleren van handelspartners in 
opportunistische situaties met een hoog risico (Wathne & Heide, 2000). Jap en Anderson (2003) 
concluderen dat, wanneer alles goed is, het vertrouwen dat beide partijen in elkaar plaatsen ervoor 
zorgt dat de prestaties in elk aspect van de relatie beter worden.  
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De prestaties van de andere partij zijn beter, door het koppelen worden meer competitieve 
voordelen bereikt, de gezamenlijke winst is hoger en de relatie zal naar verwachting langer duren. 
Maar deze effecten verminderen, of kunnen zelfs verdampen, wanneer opportunisme opkomt; het is 
waarschijnlijk dat wanneer problemen zich voordoen, meer spelers gaan deelnemen, onderzoeken, 
ondervragen en interveniëren in de relatie. Dat de handelspartners eerlijkheid en goedheid van 
elkaar verwachten, verliest haar relevantie en impact als andere spelers toetreden tot de relatie.  
 
Het complexe en dynamische karakter van de moderne handel vormt een specifiek probleem in de 
uitvoering van de handelsverplichtingen. Er wordt van partijen verwacht waardevolle toezeggingen 
te doen, voordat merkbare resultaten en voordelen überhaupt voortvloeien uit een relatie. Vaak 
worden deze toezeggingen asymmetrisch gedragen door een partij, of in een reeks toezeggingen die 
de ene partij kwetsbaar maakt voor opportunistisch gedrag van de andere partij. De meer verbonden 
partij is kwetsbaar en zal derhalve minder waarschijnlijk opportunisme als voordeel ervaren. 
Bevindingen van Gundlach, Achrol en Mentzer (1995) suggereren dat opportunisme toeneemt 
wanneer partijen asymmetrisch investeren in een relatie, echter zij concluderen dat de relatie tussen 
de toenemende verbintenis en opportunisme kan worden getemperd door verschillende bestuurlijke 
borgstellingen; safeguards. 
 
2.3 Safeguards tegen opportunisme 
Partijen kunnen gebruik maken van een verscheidenheid van bestuurmechanismen die 
opportunisme verminderen of voorkomen. De definitie van bestuurmechanismen wordt door Jap en 
Ganesan (2000, p230) gedefinieerd als: ‘Safeguards that firms put in place to govern 
interorganizational exchange, minimize exposure to opportunism and protect TSIs (transaction 
specific investments)’. Er worden grofweg twee bestuurmechanismen onderscheiden:  
1) administratieve controle, via expliciete contractuele overeenkomsten; 
2) sociale, relationele controle, via relationele normen.  
 
2.3.1 Contractuele safeguards 
De klassieke verklaring is dat partijen complexe contracten opstellen en vertrouwen op juridische 
regels, normen en rechtsmiddelen welke voortvloeien uit de wet om zichzelf te beschermen tegen 
opportunisme (Achrol & Grundlach, 1999). Er zijn 3 hoofdredenen voor het opstellen van contracten:  
1) een partij wil een contract gebruiken om informatie te verzenden naar een ander – 
mededelingsfunctie; 
2) het verlangen om onzekerheid te verminderen – veiligheidsfunctie; 
3) contracten zijn gebruikelijk – symbool van een zakelijke overeenkomst.  
 
Contracten hebben drie doeleinden (Roxenhall & Gauri, 2004):  
1) het dienen als bewijs bij het ontstaan van een conflict; 
2) het controleren van individuen binnen de eigen organisatie, de organisatie van de andere 
partij en mogelijk individuen binnen een concurrent; 
3) het contract wordt gebruikt als een hulpmiddel om aspecten binnen de overeenkomst die 




Lui en Ngo (2004) en Lonsdale (2005.b) concluderen dat contractuele safeguards opportunisme kan 
beteugelen door (1) het veranderen van de pay-off structuur door het verhogen van de kosten voor 
activiteiten ten behoeve van het eigenbelang en (2) contracten kunnen monitorkosten verlagen door 
het transparanter maken van de relatie en door objecten waarop gelet moet worden te 
verduidelijken.  
 
Het onderzoek van Achrol en Gundlach (1999) toont aan dat juridische contracten toch minder 
effectief zijn in het tegengaan van opportunisme dan voorheen werd aangenomen, zowel 
rechtstreeks onderzocht als naar aanleiding van asymmetrische verplichtingen. Bij asymmetrische 
capaciteitsinvesteringen onderdrukten sociale safeguards (bijvoorbeeld relationele normen) 
opportunisme beter dan de contractuele safeguards. Een verklaring van dit gegeven zou kunnen zijn 
dat een te gedetailleerd contract inflexibel is en naleving ondoenlijk wordt (Poppo & Zenger, 2002). 
Als gevolg hiervan kunnen managers op zowel contractafspraken als op vertrouwen leunen; 
vertrouwen is negatief gerelateerd aan de berekening van waargenomen risico en kan functioneren 
als een alternatief controlemechanisme, welke informeel en adaptief is. Er wordt een onderscheid 
gemaakt tussen vertrouwen gebaseerd op welwillendheid (gekoppeld aan relationeel risico, verwijst 
naar de verwachting dat een partner van plan is om zijn rol te vervullen in de relatie) en vertrouwen 
gebaseerd op competentie (heeft betrekking op de verwachting dat partners de mogelijkheid hebben 
om hun rol te vervullen). 
 
In een omgeving waar duidelijke en betrouwbare wettelijke normen bestaan, heeft een potentiële 
klant goede redenen om ervan uit te gaan dat de potentiële leverancier, die ook op de hoogte is van 
deze normen, ontmoedigd is/wordt om deze te schenden (Bachmann, 2001). Er is een scala aan 
factoren die contractueel evenwicht beïnvloeden en die kunnen leiden tot een asymmetrische lock-
in: precontractuele machtsverhoudingen, de beschikbare middelen en mogelijkheden van beide 
partijen, de commerciële focus op de optimale contractering, transactionele voorsprong en 
overstapkosten (Lonsdale, 2005a).  
 
Hoe complexer het contract, des te groter is de specificatie van beloften, verplichtingen en processen 
voor het oplossen van geschillen. Het opstellen van complexe contracten wordt aangemoedigd door 
de aanwezigheid van specifieke assets, onduidelijke kaders en technologische onzekerheid (Poppo & 
Zenger, 2002). Tevens bevatten zeer gedetailleerde contracten vaak niet de algemene safeguards die 
opportunisme tegengaan (Cannon, Achrol & Gundlach, 2000).  
 
2.3.2 Sociale safeguards 
Het kader van relationele normen benadrukt de positieve beweegredenen die volgen uit wederzijds 
georiënteerd gedrag. De kerngedachte van sociale safeguards is dat een sociale omgeving gecreëerd 
wordt welke handelen uit eigenbelang ontmoedigd ten gunste van het zoeken naar wederzijds 
belang. Over het algemeen wordt van partijen welke willen deelnemen aan dergelijke relaties 
verwacht, dat zij loyaliteit naar elkaar (als in solidariteit) ten toon spreiden, belang hechten aan 
gemeenschappelijke goederen (als in wederkerigheid), een bereidheid hebben om meerdere 
verantwoordelijkheden aan te nemen (als in rol integriteit), te goeder trouw aanpassingen 
doorvoeren (als in flexibiliteit) en streven naar het harmonieus oplossen van verschillen (als in 
conflictharmonisatie) (Achrol & Gundlach, 1999).  
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Relationele normen bieden een algemeen referentiekader, orde en standaarden die zorgen voor 
gepast gedrag in onzekere en dubbelzinnige situaties. In deze situaties zijn contracten vaak 
incompleet en rechtsmiddelen kunnen de continuïteit van de relatie ondermijnen. In tegenstelling 
hierop, motiveren normen de prestaties door de focus te leggen op de gemeenschappelijke waarden 
van beide partners zodat opportunistisch gedrag gematigd wordt (Cannon et al., 2000).  
 
Jap en Anderson (2003) beschouwen drie relationele safeguards in de uitwisseling tussen 
organisaties: bilaterale relatie specifieke investeringen, doel congruentie en interpersoonlijk 
vertrouwen. Wathne en Heide (2000) classificeren vier safeguards: monitor mechanisme, 
stimulerende mechanisme (bilaterale relatie specifieke investeringen), selectie mechanisme en 
socialisatie mechanisme (doel congruentie en interpersoonlijk vertrouwen).  
 
Idiosyncratische (relatie specifieke-) investeringen zijn niet-vervangbare signalen van betrokkenheid 
die economische verliezen creëren als de relatie wordt beëindigd. Ze ontstaan wanneer zowel de 
leverancier als klant idiosyncratische investeringen in de relatie maken. Deze investeringen kunnen 
tastbaar (bijvoorbeeld een fabriek, een specifiek mechanisme) of immaterieel (bijvoorbeeld 
stilzwijgende kennis, een specifieke technologie of capaciteit) zijn. Wanneer investeringen aan beide 
kanten van de uitwisseling worden gedaan, dienen zij als wederzijdse gijzelaars, of als een 
geloofwaardige commitment vanuit beide partijen richting elkaar die de partijen motiveert om aan 
de relatie te werken (Anderson & Weitz, 1992).   
 
Jap en Anderson (2003) concluderen dat bilaterale idiosyncratische investeringen een krachtige 
safeguard vormen, die in staat is om alle prestaties van resultaten te verbeteren en om de 
tijdshorizon van de relatie uit te breiden. Doel congruentie is een latent sociologisch mechanisme dat 
specifiek gedrag in een uitwisseling motiveert. De doelstellingen van de uitwisseling tussen klanten 
en leveranciers staan doorgaans op gespannen voet met elkaar. Algemeen gesteld willen klanten 
meer (kwaliteit, service, maatwerk, risico veronderstelling, etc.) voor minder (lagere prijzen), terwijl 
leveranciers ernaar streven om de verkoop te bereiken met de hoogste winstmarges of inkomsten. 
Door het ontwikkelen van doel congruentie tussen de partijen - de mate waarin bedrijven de 
mogelijkheid zien van het bereiken van overeenstemming, zo niet identieke doelstellingen (Schmidt 
& Kochan, 1977) - kan de prikkel voor opportunisme worden beteugeld (maar niet geëlimineerd ). 
Doel congruentie kan ook uitwisselingsuitkomsten verbeteren door richting te geven aan de 
activiteiten en inspanningen van de betrokken partijen. Jap en Anderson (2003) concluderen dat doel 
congruente partijen de prestaties van hun partners gunstiger beoordelen en een langere tijdshorizon 
zien in hun relatie.  
 
Interpersoonlijk vertrouwen opereert op het niveau van de individuele grenssleutel in elke 
organisatie. Deze persoonlijke banden zijn belangrijk omdat herhaalde interacties meestal evolueren 
naar geïnstitutionaliseerde processen en organisatorische structuren en -routines (Zucker, 1987). Een 
definitie van vertrouwen ontwikkelt door Mayer et al. (1995): “Trust is the willingness of a party to be 
vulnerable to the actions of another party based on the expectation that the other will perform a 
particular action important to the trustor, irrespective of the ability to monitor or control that other 
party. This matches empirical operationalization, which emphasize the honesty (the reliability of the 
partner’s actions) and benevolence (looks out for the focal firm’s interests) aspects of trust”. 
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Het nut van sociale safeguards is in twijfel getrokken, omdat sociale normen over het algemeen 
breed worden gedefinieerd en onderworpen zijn aan verschillende interpretaties, waardoor zij 
gemanipuleerd kunnen worden ten gunste van een partij (Achrol & Gundlach, 1999). Tegelijkertijd 
wordt vanuit het onderzoek van Achrol en Gundlach (1999) geconcludeerd dat sociale safeguards in 
directe relatie tot opportunisme een sterk beschermend effect hebben. Relationele normen laten 
tevens een statistisch significant effect zien bij het beheersen van opportunisme als gevolg van 
asymmetrische verplichtingen, maar de omvang van het effect is enigszins klein. Tangpong et al. 
(2010) geven aan dat relationele normen negatief gerelateerd zijn aan opportunisme in 
uitwisselingsrelaties. 
 
2.4 Sociaal kapitaal 
Pierre Bourdieu gaf in 1985 als eerste een definitie van het begrip sociaal kapitaal: ‘Social capital is 
the aggregate of the actual or potential resources which are linked to possession of a durable 
network of more of less institutionalized relationships of mutual acquaintance and recognition’.  Deze 
definitie is te ontleden in twee componenten; allereerst de relatie an sich  die individuen in staat 
stelt om middelen van medewerkers  voor henzelf te claimen en ten tweede de hoeveelheid en 
kwaliteit van die middelen. Coleman (1988, p98) definieert sociaal kapitaal bij haar functie als ‘a 
variety of entities with two elements in common: they all consist of some aspect of social structures, 
and the facilitate certain action of actors - whether persons or corporate actors - within the 
structure’. Beide onderzoekers worden gezien als de grondleggers van de ‘social capital theory’.  
 
Sociaal kapitaal wordt gedefinieerd als een waardevol bezit voortkomend uit de toegankelijkheid van 
hulpmiddelen, beschikbaar gemaakt door sociale relaties (Coleman, 1990; Granovetter, 1992). Brunie 
(2009) geeft aan dat sociaal kapitaal dient om de omgang tussen mensen en de voordelen van deze 
interacties vast te leggen, voor zowel het individu als collectief. Sociaal kapitaal - in grote lijnen 
bekend als de welwillendheid die veroorzaakt wordt door het netwerk van sociale relaties en 
gemobiliseerd kan worden voor het faciliteren van acties - heeft onderzoeken richting families, 
jeugdgedragsproblemen, scholing en onderwijs (Coleman, 1988), gezondheidszorg, democratie en 
overheid, werk en organisaties (Burt, 1997a; Lin, 2001), economische ontwikkeling en algemene 
problemen rondom collectieve acties gevormd (Adler & Kwon, 2002). Sociaal kapitaal is ‘de som van 
de actuele en potentiële middelen ingebed binnen, beschikbaar gesteld door en afgeleid van het 
netwerk van relaties, waarbij het eigendom is van een individu of een sociale unit. Sociaal kapitaal 
omvat dus zowel het netwerk als de activa die door het netwerk gemobiliseerd kunnen worden’ 
(Nahapiet & Ghoshal, 1998, p243).  
 
Sociaal kapitaal beïnvloedt carrière succes (Burt, 1992) en de beloning van bestuurders (Burt, 1997b). 
Sociaal kapitaal helpt werknemers een baan vinden (Granovetter, 1973; Lin & Dumin, 1996; Lin, 
Ensel, & Vaughn, 1981) en zorgt voor een rijkere pool van rekruten voor bedrijven (Fernandez, 
Castilla, & Moore, 2000). Sociaal kapitaal faciliteert de uitwisseling van interne middelen en 
productinnovatie (Tsai & Ghoshal, 1998) en het creëren van intellectueel kapitaal (Hargadon & 
Sutton, 1997; Nahapiet & Ghoshal, 1998). Sociaal kapitaal vermindert de omzet tarieven (Krackhardt 
& Hanson, 1993), organisatorische oplossnelheden (Pennings, Lee & van Witteloostuijn, 1998), het 
faciliteert ondernemerschap (Adler & Kwon, 2002) en de vorming van startende bedrijven (Walker, 




Sociaal kapitaal bestaat uit drie vormen: cognitief sociaal kapitaal, relationeel sociaal kapitaal en 
structureel sociaal kapitaal (Nahapiet & Ghoshal, 1998; Krause et al., 2006; Villena et al.,2011). Bruni 
(2009) benoemt de drie vormen binnen sociaal kapitaal als relationele, collectieve en algemene 
invalshoeken. In dit onderzoek heb ik gekozen om de indeling van cognitief, relationeel en structureel 
sociaal kapitaal te gebruiken omdat hier de meeste onderzoekers aanhanger van zijn. De algemene 
aanpak vat binnen sociaal kapitaal de persoonlijke eigendommen van individuen samen. De focus 
gaat verder dan geconcretiseerde relaties met persoonlijke/ subjectieve opvattingen en neigingen 
die gelden voor de bevolking als geheel (Bruni, 2009). 
 
2.5 Cognitief sociaal kapitaal en opportunisme 
Cognitief sociaal kapitaal omvat ‘de middelen die gezamenlijke voorstellingen, interpretaties en 
systemen van betekenis tussen partijen voorzien’ (Nahapiet & Ghoshal, 1998). Het biedt een 
gezamenlijke visie die de collectieve doelen en ambities belichaamt (Thai & Ghoshal, 1998). Inkpen 
en Tsang (2005) benadrukken gemeenschappelijke cultuur en gezamenlijke doelen als de 
belangrijkste vormen van cognitief kapitaal. Gedeelde culturen verwijzen naar de mate waarin 
gedragsnormen relaties bepalen, terwijl daarentegen overeenkomende doelen de mate waarin 
partijen een gemeenschappelijk begrip en benadering richting de prestatie van algemene taken en 
resultaten  vertegenwoordigen. Partijen met dezelfde culturen bevorderen individuele acties en 
beperken ongewenst gedrag ten gunste van de collectieve belangen (Coleman, 1988). De set van 
geïnstitutionaliseerde regels en normen die gewenst gedrag bij partijen leidt, ondersteunt 
gezamenlijke acties binnen een sociale structuur. Deze regels en normen zorgen voor een harmonie 
van belangen en onderdrukken de mogelijkheid van opportunistisch gedrag dat leidt tot lagere 
kosten t.b.v. van het houden van toezicht en een hogere commitment (betrokkenheid) (Ouchi, 1980). 
Tevens kan het opstellen van gezamenlijke doelen de aard, richting en omvang van de inspanningen 
van de partijen begeleiden (Jap & Anderson, 2003). 
 
Betrokken partijen hebben een dieper begrip van het bestaan van de relatie en hoe zij kunnen 
bijdragen tot de verwezenlijking van verenigbare doelen. Op deze manier verminderen gezamenlijke 
doelen niet alleen de kans op conflicten ( Anderson & Jap, 2005), maar verbeteren zij ook de 
gezamenlijke rendementen voor beide partijen omdat zij de synergetische mogelijkheden van de 
relatie zien (Tsai & Ghoshal, 1998). Een gebrek aan culturele overeenkomsten en verenigbare doelen 
kan leiden tot conflicten en frustratie die op hun beurt negatieve effecten hebben op de prestaties 
(Inkpen & Tsang, 2005; Lei & Pitts, 1997). Daarnaast kan een gebrek ook afbreuk doen aan het 
ontwikkelen en implementeren van innovatieve strategieën, omdat tijd en energie besteed worden 
aan het oplossen van geschillen (Holcomb & Hitt, 2007).  
 
2.6 Relationeel sociaal kapitaal en opportunisme 
Relationeel sociaal kapitaal is het product van een doelbewuste investering in relaties met anderen, 
waarbij het nut ligt in het creëren van de verschillende toegangen van middelen richting de 
betrokkenen. Relationeel sociaal kapitaal kan worden waargenomen op micro- (individueel) of op 
meso- (de observatie van relaties tussen groepen en organisaties) niveau. Als zodanig kan het 
individuele voordelen opleveren, maar ook het functioneren van het sociale en politieke leven 




Volgens Granovetter (1985), Kale en Singh (2009) en Nahapiet en Ghoshal (1998) verwijst relationeel 
sociaal kapitaal naar vertrouwen, verplichtingen, respect en vriendschap die partijen met elkaar, via 
een verleden aan gezamenlijke interacties, hebben ontwikkeld. Door middel van herhaalde 
transacties hebben zij hun betrouwbaarheid en bevestigde normen van vriendschap en 
wederkerigheid binnen de relatie bewezen. Bruni (2009) voegt hieraan toe dat sociaal kapitaal in 
wezen het vermogen van betrokkenen is om waardevolle middelen te verkrijgen. Drie belangrijke 
zaken spelen hierbij een rol: het bedrag en de kwaliteit van de beschikbare middelen en de sociale 
relaties die toegang geven tot deze middelen (Foley & Edwards, 1999; Portes, 1998).  
 
Relationeel sociaal kapitaal wordt beschreven in termen van netwerken en bestaat uit twee vormen:  
netwerkbronnen en netwerk structuren (Lazega & Pattison, 2001; Portes, 1998). Relationeel sociaal 
kapitaal is gestoeld op een tweetal soorten analyses. De eerste analyse is gericht op toegankelijk 
sociaal kapitaal die de structuren van netwerken in routine situaties en de ingebedde middelen 
onderzoekt (die dus potentieel toegankelijk zijn). De tweede analyse heeft betrekking op 
gemobiliseerd sociaal kapitaal, en is gebaseerd op de middelen die worden geactiveerd in de 
uitoefening van een specifiek resultaat en van de aard van geactiveerde bindingen (Lin, 2001).  
 
Vertrouwen is één van de belangrijkste aspecten van relationeel sociaal kapitaal (Coleman, 1990; 
Fukuyama, 1995; Inkpen & Tsang, 2005; Bachmann, 2001). Wanneer vertrouwen wordt opgebouwd 
door middel van herhaalde transacties, hebben beleidvormers de neiging zich minder zorgen te 
maken over opportunistisch gedrag van anderen (Blau, 1964). Als het vertrouwen groeit, nemen zij 
geleidelijk meer deel aan risicovolle zakelijke transacties (Kale & Singh, 2009). Door het zijn van 
betrouwbare partners en het creëren van wederzijds vertrouwen waarbij zij de kwetsbaarheid van 
een ander niet exploiteren (ook al hebben zij hier de kans toe), zetten beleid vormers zich in voor 
behoud van de reputatie van hun werkgever (Sabel, 1993). Vertrouwen kan aanzienlijk bijdragen aan 
de besparing op transactiekosten, het versnellen van bedrijfsprocessen en het produceren van een 
werksfeer die bevorderlijk is voor de innovatiekracht en creativiteit van het management en 
personeel van een organisatie (Bachmann, 2001).  
 
Vertrouwen is aanwezig wanneer één partij gelooft in de betrouwbaarheid en de integriteit van de 
uitwisselingspartner (Morgan & Hunt, 1994). Andaleeb (1996) definieert vertrouwen als: “ The 
willingness of a party to rely on the behaviors of others, especially when these behaviors have 
outcome implications for the party bestowing trust”. Vertrouwen faciliteert de coördinatie van de 
verwachtingen en zorgt voor betekenisvolle, complexe interactieve tussen individuen die anders 
weinig kans hebben op enige vorm van sociale relatie (Bachmann, 2001).  
 
Bachmann (2001) onderscheidt drie vormen van vertrouwen:  
 persoonlijk vertrouwen (gebaseerd op de ervaringen van individuen, opgebouwd uit 
frequente interacties gedurende een langere periode); 
 het systeem vertrouwen (het vertrouwen dat een individu heeft in de werking en de 
betrouwbaarheid van onpersoonlijke sociale structuren); 





Relationeel sociaal kapitaal vermindert opportunistisch gedrag en faciliteert coöperatief gedrag. 
Omgekeerd, een gebrek aan relationeel sociaal kapitaal verhoogt de onzekerheid binnen de relatie 
en zorgt ervoor dat partnerbedrijven elkaar potentieel relevante middelen onthouden (Uzzi, 1997).  
 
2.7 Structureel sociaal kapitaal en opportunisme 
Structureel sociaal kapitaal omvat de patronen van verbindingen tussen partijen, wie kent wie en hoe 
kan men elkaar bereiken (Burt, 1992). Het is gerelateerd aan de onpersoonlijke configuratie van 
verbindingen binnen een sociale structuur (Nahapiet & Ghoshal, 1998) en kan worden geanalyseerd 
vanuit het perspectief van sociale banden (Bolino, Turnley & Bloodgood, 2002; Inkpen & Tsang, 
2005). Deze sociale banden tussen contacten geven de mogelijkheid tot het verkrijgen van toegang 
tot waardevolle informatie (Coleman, 1990). In dit opzicht, in tegenstelling tot cognitief kapitaal, dat 
gericht is op het nastreven van gedeelde- en overeenstemmende doelen, en relationeel kapitaal, dat 
refereert naar de kracht van connecties, steunt structureel kapitaal op het ontstaan van connecties 
en hun configuratie binnen een sociale structuur.  
 
In de literatuur, gericht op sociaal kapitaal, wordt er veel aandacht besteed aan structurele vormen 
(Capaldo, 2007; Gargiulo & Benassi, 2000; Koka & Prescott, 2002). Sommige geleerden hebben 
gesuggereerd dat samenwerkende bedrijven een structuur met compacte interacties en meerdere 
verbindingen moeten creëren om zo de uitwisseling van informatie betrouwbaarder en divers te 
houden. (Capaldo, 2007; Koka & Prescott,2002). In het geval van dichte interacties (bijv., een hoge 
frequentie van interacties tussen contacten), is de informatie gemakkelijker toegankelijk en dus 
eerder beschikbaar (Burt, 1992). Voor partners is er ook een neiging om overeenkomstige informatie 
te gebruiken ter validatie van ontvangen informatie en het vergroten van de betrouwbaarheid. 
In het geval van meerdere verbindingen (dat wil zeggen, interacties tussen diverse contactpunten), 
kunnen partners een structuur ontwerpen met verschillende contactpunten binnen en tussen 
verschillende niveaus in een organisatie. Hier zijn het aantal, en nog belangrijker, de kenmerken van 
de nieuwe contacten en hun relaties belangrijk voor het waarborgen van de diversiteit aan 
informatie. Het belangrijkste voordeel van dit type structuur is dat de partners toegang hebben tot 
meer consistente, niet-redundante en diverse informatie. Het ontbreken van structureel sociaal 
kapitaal, maakt het verkrijgen van betekenisvolle informatie aan de andere kant duur en in sommige 
gevallen, onmogelijk.  
 
2.8 Onderzoeksmodel 
In de voorgaande paragrafen zijn vanuit een theoretisch perspectief/ invalshoek de kaders geschetst 
voor de te hanteren definities in dit onderzoek , die gebruikt worden om de onderzoeksvragen 
verder te beantwoorden. 
  
Allereerst zijn theorieën over opportunisme behandeld. Opportunisme is het handelen vanuit 
eigenbelang. Vervolgens zijn de safeguards besproken, welke opportunistisch gedrag in een klant-
leverancier relatie kunnen tegengaan. Hierbij is onderscheid gemaakt tussen contractuele en sociale 
safeguards. Contractuele safeguards bestaan uit contracten en dienen via juridische regels, normen 
en rechtsmiddelen opportunistisch gedrag te beteugelen. De kerngedachte van sociale safeguards is 
dat een sociale omgeving gecreëerd wordt welke handelen uit eigenbelang ontmoedigd ten gunste 




Vanuit het kwantitatieve onderzoek van Villena et. al (2011) blijkt dat er een verband bestaat tussen 
sociaal kapitaal en de performance van leveranciers. Dit doet vermoeden dat naast contractuele- en 
sociale safeguards, sociaal kapitaal er ook voor zou kunnen zorgen dat opportunistisch gedrag binnen 
een klant-leverancier relatie verminderd wordt. Dit omdat sociaal kapitaal zich richt op de intensiteit 
van een relatie in plaats van de geldende normen en waarden binnen een relatie (zoals dit het geval 
is bij sociale safeguards).  
 
Sociaal kapitaal wordt gedefinieerd als een waardevol bezit voortkomend uit de toegankelijkheid van 
hulpmiddelen, beschikbaar gemaakt door sociale relaties. Sociaal kapitaal wordt opgedeeld in drie 
vormen. Cognitief sociaal kapitaal omvat de middelen die gezamenlijke voorstellingen, interpretaties 
en systemen van betekenis tussen partijen voorzien. Relationeel sociaal kapitaal is het product van 
een doelbewuste investering in relaties met anderen, waarbij het nut ligt in het creëren van de 
verschillende toegangen van middelen richting de betrokkenen. Structureel sociaal kapitaal omvat de 
patronen van verbindingen tussen partijen, wie kent wie en hoe kan men elkaar bereiken.  
 
Samengevat kan worden gesteld dat de theorie leidt tot onderstaand onderzoeksmodel:  
 
 
Figuur 1. Conceptueel model 
 
Op basis van het onderzoeksmodel zijn er vijf onderzoeksvragen geformuleerd: 
 Waaruit bestaat opportunisme in een klant-leverancier relatie en wat zijn de negatieve 
gevolgen van opportunistisch gedrag? 
 Welke safeguards kunnen opportunistisch gedrag binnen een klant-leverancier relatie 
verminderen? 
 Is er een relatie tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme? 
 Is er een relatie tussen relationeel sociaal kapitaal en opportunisme? 
 Is er een relatie tussen structureel sociaal kapitaal en opportunisme? 
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3. Methodologie  
 
3.1 Verantwoording van de onderzoeksstrategie 
In dit onderzoek is gekozen voor kwalitatief exploratief onderzoek met als doel het verzamelen van 
empirische kennis over de relatie tussen opportunisme en contractuele safeguards, sociale 
safeguards en (de vormen van) sociaal kapitaal. Van belang is om de beleving of betekenisverlening 
van de betrokkenen omtrent deze begrippen te achterhalen en een eventuele relatie zichtbaar te 
maken.  
 
Algemene kenmerken van kwalitatief onderzoek zijn: directe waarneming, de situatie die je gaat 
onderzoeken niet verstoren, de onderzoekssituatie als een geheel omschrijven (holisme) en de 
onderzoekseenheden bestuderen in hun omgeving (contextualiteit) (Baarda, De Goede & Teunissen, 
2009) 
 
Er is gekozen voor kwalitatief onderzoek, omdat:  
 er vrijwel geen wetenschappelijk onderzoek naar de relevante variabelen en de 
onderliggende relatie is gedaan. Kwalitatief onderzoek kan gebruikt worden ter exploratie; 
 de onderwerpen betrekking hebben op processen en interacties in bestaande situaties en 
organisaties; 
 betrokken partijen terughoudend zijn met het geven van informatie omdat zij achterdochtig / 
onzeker zijn over de gevoeligheid van de situatie. Er is vertrouwen in en intensieve interactie 
met de onderzoeker nodig voor het willen en kunnen verstrekken van informatie; 
 kwantitatieve gegevensverzameling geeft geen relevant antwoord op de gestelde 
onderzoeksvraag. (1) De onderzoeksvragen zijn gedurende dit onderzoek meerdere malen 
bijgesteld. Om bijvoorbeeld een vragenlijst/ enquête te kunnen versturen moet een 
onderzoeker al enig idee hebben welke antwoorden hij/zij verwacht te ontvangen. (2) Dit 
onderzoek tracht de beweegredenen van organisaties achter bepaalde gedragingen te 
achterhalen. Een gestandaardiseerde vragenlijst zou te simpele antwoorden opleveren, 
tevens kan er (bij onduidelijkheid) niet verder doorgevraagd worden. (3) Gezien de 
gevoeligheid van de informatie zal er naar alle waarschijnlijkheid een lage response rate zijn, 
wanneer gebruik gemaakt wordt van vragenlijsten en/of enquêtes.  
 
Omdat de onderzoekspopulatie in dit onderzoek qua aantal gering is (tien organisaties), is er gekozen 
voor een directe en persoonlijke benadering. Het doel is tenslotte om vergaarde kennis niet zozeer te 
toetsen aan bestaande theorieën maar juist, door het gebrek aan theorieën, het zetten van een 





3.2 Manier en verloop van data verzameling 
Ten behoeve van kwalitatief onderzoek zijn er verschillende methoden om data/ informatie te 
verzamelen. Hieronder worden de methoden vermeld die in dit onderzoek zijn gebruikt:  
 Literatuuronderzoek 
Voordat de probleemstelling gedefinieerd kon worden, zijn er veelvuldig artikelen 
geraadpleegd met als hoofdonderwerp opportunisme, safeguards en sociaal kapitaal. Als 
‘gouden artikel’ is de keuze gevallen op het onderzoek van Villena et al. (2011) waarin de 
‘dark side’ van sociaal kapitaal belicht wordt. Vanuit de literatuurlijst van het artikel van 
Villena et al. en verscheidene zoekmachines, zijn meer artikelen verkregen met als (hoofd-) 
onderwerp sociaal kapitaal. Randvoorwaarden voor het gebruik van de gevonden literatuur 
is dat deze wetenschappelijk gepubliceerd dienden te zijn. Tevens is er gezocht naar 
literatuur waarin een relatie tussen opportunistisch gedrag en sociaal kapitaal onderzocht 
werd. Deze relatie is slechts in enkele artikelen gevonden.  
 
 Interviews 
Onder een interview wordt een vraaggesprek tussen twee (of meerdere) personen verstaan. 
De in dit onderzoek afgenomen interviews waren semigestructureerd; tijdens de interviews 
is gebruik gemaakt van een vragenlijst (zie bijlage I) die als leidraad diende tijdens het 
gesprek.  De interviews  zijn afgenomen met behulp van een blocnote ten behoeve van het 
maken van aantekeningen. Voor het maken van notities tijdens de gesprekken is nadrukkelijk 
toestemming gevraagd aan de informanten en tevens vanuit hen verkregen. In hoofdstuk 4 
‘Resultaten’ zijn de antwoorden op de vragen geanalyseerd.   
   
Het interview bestaat uit verschillende delen; een korte inleiding met uitleg van de 
verschillende begrippen, algemene vragen over de geïnterviewde gevolgd door vragen 
gericht op onderstaande topics:  
 opportunisme; 
 contractuele safeguards; 
 sociale safeguards; 
 (de drie vormen van) sociaal kapitaal. 
 
De onderzoekseenheden worden bezocht op hun werkplek en voordat het daadwerkelijke 
vraaggesprek plaatsvindt, zijn er twee proefinterviews afgenomen bij collega’s zodat de 
vraagstelling eventueel aangepast kan worden. Bij de start van het interview krijgen de 
geïnterviewden achtergrondinformatie over het onderzoek en de verschillende begrippen 
waar het onderzoek zich op richt. Er wordt uitgelegd hoe de antwoorden van de 
geïnterviewden worden behandeld. Het interview zal tussen een uur  en anderhalf uur duren.  
 
De geïnterviewde ontvangt een algemene omschrijving van de kernbegrippen van het 
onderzoek: opportunisme, contractuele- en sociale safeguards en sociaal kapitaal. Er wordt 
in het interview geen onderscheid gemaakt tussen de verschillende vormen van sociaal 
kapitaal, omdat de verwachting is dat het anders te complex wordt. De drie vormen van 
sociaal kapitaal zijn wel in de vragen verwerkt, waardoor het bij de analyse mogelijk is welke 




Naast de informatie verkregen uit de interviews zijn er ook documenten bestudeerd die 
relatie hebben tot sociaal kapitaal en opportunistisch gedrag binnen klant-leverancier 
relaties. De informatie verkregen uit deze documenten zijn enerzijds vergeleken met 
informatie verkregen uit de afgenomen interviews en anderzijds vergeleken met de 
informatie verkregen uit de wetenschappelijke literatuur / artikelen. De gevonden 
overeenkomsten en verschillen zijn nader toegelicht in hoofdstuk 4 ‘Resultaten’.  
 
3.3 Onderzoekseenheden 
De opzet van dit onderzoek is dyadisch (een dyade is een interactiestructuur tussen twee personen 
of twee partijen); de onderzoekseenheden bestaan uit klant-leverancier koppels. In totaal worden 
vijf leveranciers en twee klantorganisaties in dit onderzoek betrokken. Er wordt een vergelijkende 
gevalstudie opgezet waarin er relaties zijn met veel opportunisme en met weinig opportunisme.  
 
De gekozen organisaties opereren in Nederland. Het zijn allen commerciële organisaties met een 
jaarlijkse omzet boven de één miljoen euro. Van de geselecteerde organisaties worden enkel 
medewerkers geïnterviewd die op tactisch en strategisch niveau op dagelijkse basis klant-/ 
leverancier contact hebben. Zij dienen nauwe betrokkenheid bij het contract te hebben en hier 
(indirect) invloed op te kunnen uitoefenen. Zij hebben een financiële verantwoordelijkheid en 
beschikken over een netwerk van meer dan tien organisaties.   
Het geslacht van de respondenten is niet meegenomen in dit onderzoek, omdat er geen onderzoek 
heeft plaatsgevonden tussen opportunistisch gedrag en sekse. De leeftijd van de respondenten is 
tussen de 25 en 60 jaar. Zij werken allen langer dan een jaar in hun huidige functie.  
 
 
Figuur 2. Onderzoekseenheden  
 
3.4 Toegang van de doelgroep 
Een onderzoek kan betrekking hebben op een situatie of op een locatie, een groep of op personen 
(Baarda et al, 2009). Toegang tot de onderzoekseenheden is verkregen vanuit het 
leveranciersbestand van Johnson Controls, Arcadis Aqumen Facility Management BV (Arcadis 
Aqumen) en Koninklijke Philips Electronics N.V. (Philips). Gezien de grootte van de drie genoemde 
organisaties en het brede leveranciersbestand waarover zij beschikken, is ervoor gekozen om geen 
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verdere organisaties te benaderen. Tevens gaat het in kwalitatief onderzoek, in tegenstelling tot 
kwantitatief onderzoek, niet om grote aantallen maar om de kwaliteit van de steekproef (Baarda et 
al., p165, 2009).  
 
Opportunisme is een moeilijke variabele om te meten doordat egoïstische motivaties en bedrog 
slecht rechtstreeks zijn te bestuderen. Respondenten die rapporteren over hun eigen niveau van 
eigenbelang zijn onderworpen aan een sociale wenselijkheid bias. Er zijn twee oplossingen voor dit 
probleem: 
1) het rechtstreeks verzamelen van informatie over het eigen opportunisme, door het 
vermijden van taalgebruik die ethische overwegingen oproepen; 
2) om respondenten te vragen naar opportunistisch gedrag bij andere partijen waarmee zij 
zaken doen / hebben gedaan.  
Net zoals in het onderzoek van Jap en Anderson (2003), wordt in dit onderzoek getracht informatie in 
te winnen over het opportunistisch handelen van ‘derden’.  
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4 Resultaten  
 
4.1 Inleiding 
Het onderzoek heeft zich gericht op de aanwezigheid van opportunisme en safeguards in vijf klant-
leverancier relaties. De deelnemende organisaties zijn allen actief in de commerciële sector. 
 
4.2 Vormen en gevolgen van opportunisme  
Williamson (1993) heeft in zijn definitie veertien kernwaarden geselecteerd die onderdeel vormen 
van opportunisme. Dit zijn stelen, bedriegen, contractbreuk, oneerlijkheid, het opzettelijk vervormen 
van data, verdoezelen van problemen, verwarrende transacties, valse bedreigingen en beloften, de 
kantjes ervan aflopen, zaken in de doofpot stoppen, het vermommen van gewenste attributen, 
achterhouden van informatie, bedrog en misleiding. 
 
De semigestructureerde interviews zijn afgenomen bij twee klant- en vijf leverancier organisaties die 
onderling een overeenkomst met elkaar hebben. Uit de resultaten blijkt dat klanten vaker 
opportunisme ervaren dan leveranciers. In totaal ervaren de klanten drieëntwintig maal een vorm 
van opportunisme vanuit de leverancier, leveranciers ervaren ‘slechts’ zestien maal een vorm van 
opportunisme.  
 
Vormen van waargenomen opportunisme 
De respondenten geven aan dat zij vanuit de andere partij geen contractbreuk ervaren als 
opportunistisch gedrag. Stelen, oneerlijkheid, zaken in de doofpot stoppen en het vermommen van 
gewenste attributen wordt maar eenmaal waargenomen. Tweemaal ervaart een partij bedrog. 
Bedriegen, het opzettelijk vervormen van data, verdoezelen van problemen en de kantjes ervan 
aflopen wordt driemaal waargenomen. Verwarrende transacties komen volgens de respondenten 
viermaal voor, vijf keer is er sprake van het gevoel van valse beloften en het achterhouden van 
informatie door de andere partij. Misleiding komt als opportunistische gedraging het meeste voor, 
zeven respondenten geven aan dat zij dit vanuit de andere partij ervaren.  
 
 
Figuur 3. Vormen van waargenomen opportunisme.
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Vormen van waargenomen opportunisme door leveranciers 
In totaal hebben leveranciers vanuit de klant zestien vormen van opportunisme ervaren. Het gevoel 
dat de klant oneerlijk handelt, is eenmaal door een leverancier genoemd in het interview. Bedriegen 
komt tweemaal voor. Twee leveranciers vermoeden dat hun klant opzettelijk data vervormt,  
verwarrende transacties pleegt en valse beloften maakt. In één relatie is er volgens een leverancier 
sprake van de kantjes ervan aflopen door een klant. Tweemaal is er ervaren dat de klant informatie 
achterhoud en eenmaal dat er sprake is van bedrog. De leveranciers ervaren misleiding als de meest 
voortkomende opportunistische gedraging.   
Figuur 4. Opportunisme ervaren door leveranciers. Figuur 5. Opportunisme ervaren door klanten. 
 
Vormen van waargenomen opportunisme door klanten. 
Drieëntwintig maal hebben klanten vormen van opportunisme ervaren vanuit hun leverancier. Eén 
klant heeft het vermoeden dat de leverancier van hem steelt, bedriegt en opzettelijk data vervormt. 
Het verdoezelen van problemen wordt driemaal ervaren door klanten, evenals het doen van valse 
beloften door de leverancier. Tweemaal is er sprake van verwarrende transacties en de kantjes ervan 
aflopen. Eenmaal worden zaken in de doofpot gestopt en gewenste attributen vermomd. Driemaal 
wordt informatie voor de klant achtergehouden en eenmaal voelt de klant zich bedrogen. Vier van de 
vijf klanten voelen zich misleid door hun leverancier.  
 
Verschillen waargenomen opportunisme tussen leveranciers en klant. 
Uit de interviews blijkt dat klanten andere vormen van opportunisme ervaren dan leveranciers. 
Oneerlijkheid wordt enkel door een leverancier ervaren. Vanuit de klant worden stelen, zaken in de 
doofpot stoppen, het vermommen van de gewenste attributen en het verdoezelen van problemen 
(dit laatste zelfs door drie klanten) waargenomen bij leveranciers. Bij de overige uitingen van 




Vormen van waargenomen opportunisme in klant-leverancier relaties.  
De tien respondenten geven aan dat er in totaal negenendertig maal een vorm van opportunisme 
vanuit de andere partij geuit wordt. Vanuit de klantorganisatie is dit drieëntwintig maal, leveranciers 
ervaren zestien opportunistische gedragingen bij hun klant. Binnen een relatie wordt twintig keer 
door zowel de klant als de leverancier aangegeven dat zij dezelfde vorm van opportunisme bij de 
andere partij ervaren (de groene vlakken in figuur 5). Van deze twintig keer vallen zestien vormen in 
eenzelfde relatie. Bij slechts twee andere relaties is er sprake dat zij elkaar ‘beschuldigen’ van 
hetzelfde opportunistische gedrag als dat de andere partij doet binnen deze relatie. De rode vakken 
in figuur 5 laten de antwoorden zien die in één relatie maar enkel door of de leverancier of de klant 
gegeven zijn.  
 
 
Figuur 6.  Overzicht opportunisme binnen één relatie.  
 
4.3 Contractuele safeguards  
Een contract kan een middel zijn om opportunisme tegen te gaan. Onderdelen van een contract die 
hieraan kunnen bijdragen zijn: financiële sancties, contractbreuk en een boetebeding. Bij alle 
deelnemende partijen is er sprake van de aanwezigheid van een contract. Bij één klant-leverancier 
relatie is er sprake van een contract waarbij financiële sancties, contractbreuk en een boetebeding 
opgenomen zijn. Eén klant geeft aan dat er financiële sancties opgenomen zijn in het contract, de 
betrokken leverancier vermeldt dit niet in het interview. Bij een andere relatie geeft de klant aan dat 




Figuur  7. Overzicht aanwezigheid contractuele safeguards. 
 
4.4 Sociale safeguards  
Sociale safeguards bestaan uit: de aanwezigheid van solidariteit, wederkerigheid, integriteit, 
flexibiliteit en conflictharmonisatie. In een relatie wordt slechts eenmaal door een klant het gevoel 
van wederkerigheid ervaren. Drie partijen, waarvan twee een relatie met elkaar hebben, ervaren een 
vorm van solidariteit. Vijf partijen, waarvan twee een relatie hebben, ervaren integriteit. Flexibiliteit 
wordt door drie paren en door een losse klant ervaren. Drie losse partijen en twee paren ervaren een 
vorm van conflictharmonisatie in hun relatie.  
 
 
Figuur 8. Overzicht resultaten sociale safeguards. 
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4.5 Sociaal kapitaal 
Binnen sociaal kapitaal wordt in dit onderzoek drie vormen onderscheiden; cognitief sociaal kapitaal, 
relationeel sociaal kapitaal en structureel sociaal kapitaal. In het interview zijn de waarden van de 
vormen van sociaal kapitaal individueel gesteld. Aan het einde van de paragraaf volgt een 
opsomming die leidt tot een totaal beeld rondom sociaal kapitaal. 
 
4.5.1 Cognitief sociaal kapitaal en opportunisme 
Cognitief sociaal kapitaal bestaat uit: het gezamenlijk streven naar besparingen, het creëren van 
duurzame oplossingen, technische ontwikkelingen richting lean, openheid geven van informatie en 
open communicatie.  
Het overgrote deel van de respondenten geeft aan dat er in hun relatie een gezamenlijk streven 
richting besparingen is. In totaal geven zeven respondenten dit aan, waarbij zesmaal zowel de 
leverancier als klant in dezelfde relatie. Vijf respondenten geven aan dat zij het gevoel hebben dat de 
andere partij duurzame oplossingen creëert. Drie deelnemers, waaronder twee in eenzelfde relatie, 
ervaren vanuit de andere partij technische ontwikkelingen richting lean. Vier deelnemers ervaren 




Figuur 9. Overzicht aanwezigheid cognitief sociaal kapitaal. 
 
4.5.2 Relationeel sociaal kapitaal en opportunisme  
Relationeel sociaal kapitaal bestaat uit: een netwerk, vertrouwen, verplichtingen, respect en 
vriendschap. Zes van de tien deelnemers ervaren een netwerk vanuit de klant/leverancier waarmee 
zij een samenwerkingsverband hebben.  Van deze zes vallen er vier binnen eenzelfde relatie.  
Door vijf deelnemers wordt vertrouwen ervaart, vier van hen ervaren dit in een relatie waarbij zowel 
de klant als leverancier dit ervaart. Binnen twee relaties ervaren zowel de klant als leverancier vanuit 
de ander verplichtingen, één losse leverancier ervaart dit ook. In totaal ervaren zes respondenten 






Figuur  10. Overzicht aanwezigheid relationeel sociaal kapitaal. 
 
4.5.3 Structureel sociaal kapitaal en opportunisme  
Bijna alle partijen ervaren overleggen op operationeel, tactisch en strategisch niveau. Slechts één 
deelnemer ervaart geen overleggen vanuit de leverancier. Bij vier van de negen partijen is er sprake 
van een bepaalde frequentie. Slechts bij vijf van de tien deelnemers wordt waardevolle informatie 
tijdens deze gesprekken gedeeld. Het delen van waardevolle informatie staat los van de frequentie 
aan overleggen.  
 
 
Figuur  11. Overzicht aanwezigheid structureel sociaal kapitaal. 
 
In de relaties waarbij de meeste vormen van sociaal kapitaal aanwezig zijn, wordt het minste 
opportunisme ervaren. In de relaties met drie en vijf opportunistische gedragingen zijn 
tweeëntwintig en zestien vormen van sociaal kapitaal. In de relaties met zeven en twintig 







5. Conclusie, discussie en aanbevelingen  
 
5.1 Conclusie 
De sub paragraven beantwoorden de onderzoeksvragen gesteld in dit onderzoek:  
 Waaruit bestaat opportunisme in een klant-leverancier relatie en wat zijn de negatieve 
gevolgen van opportunistisch gedrag? 
 Welke safeguards kunnen opportunistisch gedrag binnen een klant-leverancier relatie 
verminderen? 
 Is er een relatie tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme? 
 Is er een relatie tussen relationeel sociaal kapitaal en opportunisme? 
 Is er een relatie tussen structureel sociaal kapitaal en opportunisme? 
 
5.1.1 Opportunisme binnen klant-leverancier relaties.  
In totaal worden veertien vormen van opportunisme door Williamson (1993) onderscheiden. 
Gezamenlijk hebben de tien deelnemende partijen in dit onderzoek aangegeven met negenendertig 
vormen te maken te hebben, gemiddeld komt dit op bijna acht vormen van opportunisme binnen 
een relatie. De relatie met het minste opportunisme heeft drie opportunistische gedragingen, de 
relatie met de meeste vormen ervaart twintig vormen van opportunisme. Voornamelijk komt het 
achterhouden van informatie, het doen van valse beloften en misleiding voor binnen een klant-
leverancier relatie. Verder valt op dat er binnen een relatie zowel door de klant als de leverancier 
ongeveer hetzelfde aantal opportunistische gedragingen wordt ervaren, wel kan het soort gedrag 
verschillen tussen beide partijen.  
Vanuit beide partijen ontstaat voornamelijk het gevoel van verontwaardiging, wantrouwen en 
teleurstelling. Relaties worden geschaad en er wordt met meer argwaan naar de activiteiten van de 
andere partij gekeken. Werkzaamheden worden op een later tijdstip opgestart omdat men eerst een 
financiële opdrachtverstrekking of een uitgebreide kostenanalyse wilt hebben. Vertraging en het 
doorlopen van lange, omslachtige procedures is vaak het resultaat.  
 
5.1.2 Contractuele safeguards 
Alle respondenten binnen het onderzoek hebben een contract met hun leverancier / klant; de 
aanwezigheid van financiële sancties, een boetebeding en de mogelijkheid tot contractbreuk 
variëren. In de relatie met de meeste aanwezigheid van opportunisme, twintig maal (de leverancier 
ervaart negen vormen van opportunisme, de klant elf vormen), is enkel een contract aanwezig. 
Echter, eenzelfde geldt voor de relaties waar respectievelijk drie, vier en vijf verschillende vormen 
van opportunisme door gezamenlijk de leverancier en klant ervaren wordt. Uit dit onderzoek blijkt 
dat er geen relatie bestaat tussen contractuele safeguards en opportunisme.  
 
Van de tien respondenten verwachten drie klanten en één leverancier een negatieve relatie tussen 
contractuele safeguards en opportunisme. De relaties met de meeste aanwezigheid van vormen van 
opportunisme verwachten geen tot weinig invloed van contractuele safeguards. De twee relaties met 
de minste vormen van opportunisme verwachten voor 50% geen relatie en voor 50% juist wel een 
relatie met de aanwezigheid van sociale safeguards.  
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5.1.3 Sociale safeguards 
In elke relatie was er minstens sprake van twee tot drie vormen van sociale safeguards. Partijen die 
integriteit ervaren, ondervinden de minste vormen van opportunisme. Opportunisme komt meer 
voor in een relatie waar enkel een leverancier conflictharmonisatie ervaart. Indien er binnen een 
relatie dezelfde vormen van sociale safeguards ondervonden wordt, betekent dit een effectief 
middel tegen de aanwezigheid van opportunisme. In de relaties met twee of drie sociale safeguards 
is er respectievelijk sprake van vier, zeven en twintig opportunistische gedragingen. In de relaties 
met drie en vijf opportunistisch gedragingen is er sprake van zeven of acht van de tien sociale 
safeguards. Sociale safeguards hebben een negatieve werking op opportunisme binnen een relatie.  
 
Van de tien respondenten verwachten twee leveranciers geen relatie tussen de aanwezigheid van 
sociale safeguards en opportunisme, de overige vijf klanten en drie leveranciers verwachten een 
(sterke) relatie tussen sociale safeguards en opportunisme.  
 
5.1.4 Sociaal kapitaal 
Sociaal kapitaal bestaat uit de vormen cognitief-, relationeel- en structureel sociaal kapitaal. 
Hieronder wordt per vorm van sociaal kapitaal aangegeven of er een verband bestaat met de 
aanwezigheid van opportunisme binnen een klant-leverancier relatie.  
 
Cognitief sociaal kapitaal 
In totaliteit hebben klanten dertien vormen en leveranciers twaalf vormen van cognitief sociaal 
kapitaal ervaren. De relatie met het minste opportunisme bevat alle vormen van cognitief sociaal 
kapitaal, echter in relaties met vier en vijf opportunistische gedragingen komt niet meer cognitief 
sociaal kapitaal voor dan bij de relatie met twintig vormen van opportunisme. Bij weinig 
opportunisme ervaren de partijen het gezamenlijk creëren van duurzame oplossingen. Indien veel 
waarden binnen cognitief sociaal kapitaal enkel door de klant ervaren  worden, betekent dit meer 
opportunisme in de relatie.  Dezelfde waarden worden negen keer in een relatie waargenomen, dit 
heeft echter geen relatie met de aanwezigheid van opportunisme. Concluderend bestaat er een 
lichte negatieve relatie tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme. 
 
Alle respondenten verwachten een negatieve relatie tussen de aanwezigheid van cognitief sociaal 
kapitaal en opportunisme. Vooral het openheid geven van informatie en het open communiceren 
leidt volgens de respondenten tot minder opportunisme, zij verwachten inzicht in elkaars belangen 
te krijgen door een goede samenwerking.   
 
Relationeel sociaal kapitaal 
Leveranciers ondervinden meer relationeel sociaal kapitaal binnen de relatie dan klanten, dit geldt 
voornamelijk op de waarden van het hebben van een netwerk, respect en vriendschap. Er is geen 
significante relatie tussen de aanwezigheid van relationeel sociaal kapitaal en opportunisme binnen 
de relatie. In de drie relaties met het minste opportunisme komen twee, zes en zeven vormen van 
relationeel sociaal kapitaal voor. Bij de twee relaties met veel opportunisme komen vier en vijf 
vormen van relationeel sociaal kapitaal voor. Opportunisme komt minder voor in relaties waarin 
respect wordt ervaren. Het ervaren van dezelfde vormen van relationeel sociaal kapitaal binnen een 
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relatie heeft geen invloed op de aanwezigheid van opportunisme. Concluderend bestaat er geen 
significant verband tussen relationeel sociaal kapitaal en opportunisme.  
 
Van de tien deelnemende partijen binnen dit onderzoek verwachten vier leveranciers en vijf klanten 
dat relationeel sociaal kapitaal een sterke invloed heeft op de vermindering in opportunisme. 
Voornamelijk wordt er veel waarde gehecht aan (wederzijds) vertrouwen en respect. Respect is door 
vier leveranciers en twee klanten benoemd in het onderzoek, in de relatie met het meeste 
opportunisme ervaren zowel de klant als de leverancier geen vertrouwen vanuit de andere partij.  
 
Structureel sociaal kapitaal 
In drie relaties komt weinig structureel sociaal kapitaal voor, dit zijn grotendeels de relaties met veel 
vormen van opportunisme. In de relaties waarin respectievelijk drie en vijf vormen van opportunisme 
aanwezig is, heerst veel structureel sociaal kapitaal (83,3% en 100,0%). De frequentie en 
aanwezigheid van overleggen geeft geen verband met opportunisme weer. Het delen van 
waardevolle informatie binnen deze overleggen lijkt wel effectief te zijn tegen de aanwezigheid van 
opportunisme. Concluderend betekent dit een gedeeltelijke relatie tussen structureel sociaal kapitaal 
en opportunisme binnen een klant-leverancier relatie.  
 
Vier respondenten geven in het interview aan geen relatie tussen structureel sociaal kapitaal en 
opportunisme te verwachten. De overige respondenten verwachten een negatieve relatie tussen 
structureel sociaal kapitaal en opportunisme. Het geven van waardevolle informatie en de 
hoeveelheid aan contactmomenten wordt gezien als een investering in de relatie die opportunisme 
vermindert.  
 
Beantwoording van de probleemstelling gesteld in dit onderzoek:  
Wat is de invloed van (de vormen van) sociaal kapitaal op opportunisme binnen een klant- 
leverancier relatie ? 
 
Sociaal kapitaal in zijn geheel heeft een negatieve invloed op de aanwezigheid van opportunisme. De 
twee groepen klant-leverancier relaties met het minste sociaal kapitaal hebben de meeste vormen 
van opportunisme. De partijen met respectievelijk drie en vijf vormen van opportunisme hebben 
zestien en tweeëntwintig waarden binnen sociaal kapitaal.  
 
5.2 Discussie 
Hawkins, Wittman en Beyerlein (2008) concluderen dat opportunisme vooral een negatief effect op 
vertrouwen, prestaties, commitment, motivatie en tevredenheid heeft. Respondenten deelnemend 
aan het onderzoek  bevestigen dit; zij ervaren een gevoel van verontwaardiging, wantrouwen, 
teleurstelling en argwaan. Tevens wordt de relatie tussen beide partijen geschaad. Nieuw inzicht 
voortkomend uit mijn onderzoek is een overzicht van de meest  voortkomende vormen van 
opportunisme binnen een klant-leverancier relatie.  
Lui en Ngo (2004), Lonsdale (2005) en Bachmann (2001) zijn van mening dat contractuele safeguards 
effectief zijn in het minimaliseren/ tegengaan van opportunisme binnen een relatie.  Poppo en 
Zenger (2002) en Achrol en Gundlach (1999) tonen in hun onderzoek aan dat contracten niet het 
gewenste effect hebben in het verminderen van opportunisme. Mijn onderzoek ondersteunt de 
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bevinding van Achrol en Gundlach, er is geen verband tussen contractuele safeguards en 
opportunisme gevonden. Onderzoek uitgevoerd door o.a. Achrol en Gundlach (1999), Tangpong et 
al. (2010) en Cannon et al. (2000) geeft een actieve werking van sociale safeguards bij de 
vermindering van opportunisme weer.  
De relaties met de minste vormen van sociale safeguards ondervinden in mijn onderzoek de meeste 
vormen van opportunistisch gedrag vanuit de andere partij binnen deze relatie. Mijn onderzoek 
ondersteunt dus de reeds aanwezige wetenschappelijke literatuur op dit onderwerp.  
 
Onderzoek naar de relatie tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme is nieuw. Wel geven o.a. 
Anderson en Jap (2005) en Tsai en Ghoshal (1998) aan dat cognitief sociaal kapitaal leidt tot 
gezamenlijke doelen en een dieper begrip van de relatie. Gundlach, Achrol en Mentzer (1995) zijn 
van mening dat gezamenlijke doelen leiden tot een vermindering in opportunisme. Mijn onderzoek 
geeft een lichte negatieve relatie weer tussen cognitief sociaal kapitaal en opportunisme.  
Vertrouwen is één van de belangrijkste aspecten van relationeel sociaal kapitaal (o.a. Coleman, 1990) 
en zorgt voor minder zorgen omtrent opportunisme binnen een relatie (Blau, 1964). Het onderzoek 
dat ik heb uitgevoerd geeft een vollediger beeld van het verband tussen relationeel sociaal kapitaal 
en opportunisme. Naast vertrouwen worden ook de andere waarden - netwerk, verplichtingen, 
respect en vriendschap - onderzocht. De aanwezigheid van vertrouwen heeft geen verband met 
opportunisme, wat de resultaten uit andere onderzoeken tegenspreekt. Overige waarden binnen 
relationeel sociaal kapitaal geven tevens geen relatie met opportunisme weer.  
De resultaten vanuit mijn onderzoek laten geen relatie zien tussen de aanwezigheid en frequentie 
van overleggen. Wel is er een negatief verband tussen de verstrekking van waardevolle informatie en 
opportunisme. Er heeft geen eerder onderzoek plaatsgevonden waarin er een relatie gelegd wordt 
tussen de invloed van structureel sociaal kapitaal en opportunisme.  
 
5.3 Aanbevelingen voor verder onderzoek 
Het onderzoek vermeldt in deze scriptie is van kwalitatieve aard, door het voornamelijk exploratieve 
karakter en het nader uitzoeken van een mogelijk verband tussen (de verschillende vormen van) 
sociaal kapitaal en opportunisme. Tevens heeft het onderzoek enkel in de profit dienstverlening 
plaatsgevonden onder klanten en leveranciers van drie grote multinationals. Het toetsen van de 
probleemstelling en de verschillende onderzoeksvragen onder een grotere populatie aan klanten en 
leveranciers, binnen meerdere markten heeft zeker de aanbeveling. De theorievorming gedaan in dit 
onderzoek kan ondersteund worden door de resultaten uit een kwalitatief onderzoek.  
 
De leveranciers bieden allen voornamelijk diensten en producten aan in de zakelijke dienstverlening. 
Allen hebben zij een commerciële insteek. Het heeft de voorkeur om het verband tussen sociaal 
kapitaal en opportunisme aan te tonen bij leveranciers werkzaam in een totaal andere sector, c.q. in 
de non-profit sector. Dit om de resultaten in dit onderzoek verder te kunnen generaliseren.  
 
Uit dit onderzoek zijn onderstaande zaken verrassend, waardoor nieuw onderzoek gewenst is:  
 binnen de vijf onderzochten relaties ondervond men enkel in één relatie bijna alle vormen 
van opportunisme hetzelfde. Er waren veel verschillen tussen de opportunistische 
gedragingen die leveranciers en klanten bij elkaar ondervonden. Een volgend onderzoek zou 
zich enkel op opportunisme binnen klant-leverancier relaties kunnen richten en of 
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safeguards beter werken binnen een relatie waarbij beide partijen dezelfde vormen van 
opportunisme ervaren; 
 dit onderzoek ondersteunt gedeeltelijk de werking van contractuele safeguards, sociale 
safeguards en sociaal kapitaal om opportunisme te verminderen. In een vervolgonderzoek is 
het interessant om de effectiviteit van de verschillende safeguards tegen de verschillende 
vormen van opportunisme af te zetten, om zo de juiste safeguard bij een vorm van 
opportunisme te plaatsen;  
 binnen dit onderzoek hadden alle partijen een contract met elkaar. Interessant is om de 
werking van de verschillende safeguards in relatie tot opportunisme te onderzoeken in een 
relatie zonder contract en/of op basis van projecten;  
 deelnemende partijen binnen dit onderzoek spraken duidelijk de verwachting uit een sterke 
relatie tussen sociale safeguards en opportunisme te ervaren. De onderzoeksresultaten 
lieten wel een negatieve relatie zien, maar deze was niet zo stellig als dat de respondenten 
aangaven. Hetzelfde geldt voor de verwachting een relatie aan te treffen tussen relationeel 
sociaal kapitaal en opportunisme;  
 binnen dit onderzoek is weinig aandacht gegeven aan macht en financiële belangen binnen 
een relatie. In een volgend onderzoek kan hier meer aandacht aan besteed worden in relatie 
tot de verschillende safeguards, met daarbij de nadruk op de effectiviteit van sociaal kapitaal 
met opportunisme.  
 
5.4 Aanbevelingen voor de praktijk 
Hoe kan je ervoor zorgen geen ‘slachtoffer’ van opportunisme te zijn? Het dicht timmeren van een 
relatie door middel van een contract heeft weinig zin, dit heeft weinig effect op de opportunistische 
gedragingen vanuit de andere partij. Ook open communicatie, openheid geven van informatie en 
investeren in vertrouwen binnen een relatie is zinloos in de strijd tegen opportunisme.  
Wat dan wel? Streef vooral naar integriteit die als de meest effectieve vorm van sociale safeguard 
geldt. Tevens is er minder opportunisme in een relatie aanwezig als men eenzelfde vorm van sociale 
safeguards ervaart. Het samenwerken richting duurzame oplossingen zorgt tevens voor weinig 
opportunisme binnen een klant- leverancier relatie. Stop uw tijd eerder in het delen van waardevolle 
informatie en het ‘winnen’ van respect dan in vele overleggen. Dit laatste heeft geen negatief effect 
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Bijlage I Vragenlijst  
 
1. Introductie 
Bij binnenkomst zal ik de respondent begroeten, hem wat te drinken aanbieden en vragen hoe het 
met hem gaat. Als ik het idee heb dat de respondent zich op zijn gemak voelt zal ik hem bedanken 
voor zijn medewerking. Natuurlijk breng ik hem op de hoogte dat alle verkregen informatie anoniem 
verwerkt zal worden in dit onderzoek. Vervolgens zal ik het doel van het onderzoek uitleggen. Ik zal 
vertellen dat ik onderzoek doe naar de relatie tussen opportunisme en safeguards. Om dit te weten 
te komen heb ik wat vragen gemaakt die antwoord zouden moeten geven op de probleemstelling en 
de bijbehorende deelvragen. 
Ook zal ik de opzet van de vragen uitleggen. Over het algemeen zal ik open vragen stellen, dit vooral 
m.b.t. de inhoud. Uiteraard zullen er ook concrete vragen gesteld worden maar dan heb ik het over 
gegevens zoals functie, bedrijf etc.  
 
1. Algemeen  
1. Bij wat voor soort bedrijf bent u werkzaam, in welke branche? 
2. Hoeveel mensen werken in uw organisatie? 
3. Welke functie vervult u bij uw werkgever en wat houdt deze functie in? 
4. Welke klantcontacten heeft u en op welk niveau spelen deze contacten zich af? 
5. Heeft u commerciële targets vanuit uw organisatie gekregen? 
6. Wat zijn uw bevoegdheden in relatie tot het contract?  
 
2.1 Opportunisme 
Uitleg begrip: Opportunisme wordt gezien als het listig vanuit eigenbelang handelen en omvat 
activiteiten als stelen, bedriegen, contractbreuk, oneerlijkheid, het opzettelijk vervormen van data, 
verdoezelen van problemen, verwarrende transacties, valse bedreigingen en beloften, de kantjes 
ervan aflopen, zaken in de doofpot stoppen, het vermommen van gewenste attributen, achterhouden 
van informatie, bedrog en misleiding 
 
1. Ik heb u net de definitie van opportunisme verteld. Heeft u weleens met ………… zoiets 
meegemaakt?  
2. En zo ja, kunt u hiervan een voorbeeld geven?  
3. Kunt u het voorbeeld verder uitleggen?  
4. Is dit vaker voorgevallen? 
5. Hoe was uw gevoel hierbij? 
6. Hoe is het opgelost? 
 
Afhankelijk van de voorbeelden die de respondent geeft, benoem ik enkele andere activiteiten die 
voortvloeien uit opportunisme.  
7. Heeft u weleens te maken gehad met xxxxxxxx bij …….. ? 
Bij ja, zal ik vraag 3-6 herhalen. Bij nee, ga ik verder met het opsommen van andere activiteiten die 
nog niet zijn behandeld, om zo een compleet beeld te genereren.  
 
2.2 Contractuele safeguards  
Uitleg begrip: het gebruik maken van (complexe) contracten om zo zichzelf te kunnen beschermen 
tegen opportunistisch gedrag.  
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8. Heeft u met ……………………..een contract? 
9. Na aanleiding van de definitie van contractuele safeguards, kunt u zelf voorbeelden 
noemen van safeguards die opgenomen is in het contract tussen u en ………? ( Indien de 
respondent geen voorbeelden kan geven, zal ik hem enkele voorbeelden aandragen, 
zoals financiële sancties, contractbreuk, boetebeding) 
10. U noemt nu ………als safeguards. Kunt u er iets meer over vertellen? 
11. Heeft u in het verleden deze safeguard toegepast in de relatie met ……. ? En zo ja, heeft 
de safeguard het gewenste effect gehad? En zo ja, wat was dit effect? 
 
2.3 Sociale safeguards 
Uitleg begrip: De kerngedachte van sociale safeguards is dat een sociale omgeving gecreëerd wordt 
welke handelen uit eigenbelang ontmoedigt ten gunste van het zoeken naar wederzijds belang. 
12. Na aanleiding van de definitie van sociale safeguards, kunt u zelf voorbeelden noemen in 
relatie tot u en …… ? ( Indien de respondent geen voorbeelden kan geven, zal ik hem enkele 
voorbeelden aandragen, zoals gemeenschappelijke middelen, delen van technische 
systemen, afhankelijkheid) 
13. U noemt nu ………als safeguards. Kunt u er iets meer over vertellen? En wat was het 
effect hiervan? 
 
2.4 Sociaal kapitaal 
Sociaal kapitaal is de welwillendheid, veroorzaakt door sociale relaties, tussen verschillende partijen. 
In mijn onderzoek is sociaal kapitaal onderverdeeld in drie vormen, deze ga ik verder uitwerken. 
Cognitief kapitaal, is gericht op het nastreven van gedeelde- en overeenstemmende doelen, 
relationeel kapitaal refereert naar de kracht van connecties en structureel kapitaal steunt op het 
ontstaan van connecties en hun configuratie binnen een sociale structuur. 
 
Cognitief sociaal kapitaal is een onderdeel van sociaal kapitaal. Door een gemeenschappelijke cultuur 
en door gezamenlijke doelen kunnen partijen hun doelen bereiken. Bijvoorbeeld het streven naar 
besparingen, het creëren van duurzame oplossingen en technische ontwikkelingen richting lean. 
Voorbeelden van een gemeenschappelijke cultuur is openheid geven van informatie en communicatie.  
 
14. Na aanleiding van de definitie en voorbeelden van cognitief sociaal kapitaal, kunt u zelf 
voorbeelden noemen in de relatie die u heeft met ……. ? 
15. U noemt de volgende voorbeelden, kunt u hier iets meer over vertellen? Wat is het 
effect hiervan? 
 
Relationeel sociaal kapitaal bestaat uit de aanwezigheid van een netwerk; het gaat om wie je kent en 
hoe men tot bepaalde middelen kan komen. Kernbegrippen zijn vertrouwen, verplichtingen, respect 
en vriendschap die partijen met elkaar, via een verleden aan gezamenlijke interacties op verschillende 
niveaus, hebben ontwikkeld.  
 
16. Na aanleiding van de definitie en voorbeelden van relationeel sociaal kapitaal, kunt u zelf 
voorbeelden noemen in de relatie die u heeft met ……. ? 




Bij structureel sociaal kapitaal gaat het om de structuur en de frequentie van een relatie en in 
hoeverre deze leidt tot het verkrijgen van bepaalde gewenste informatie. Voorbeeld is de frequentie 
van operationeel, tactisch en strategisch overleg en de waarde van informatie die tijdens deze 
overleggen gedeeld wordt. (hoeveel lijntjes zijn er onderling tussen de verschillende niveaus in beide 
organisaties en hoe vaak vindt er contact plaats). 
 
18. Na aanleiding van de definitie en voorbeelden van structureel sociaal kapitaal, kunt u zelf 
voorbeelden noemen in de relatie die u heeft met ……. ? 
19. U noemt de volgende voorbeelden, kunt u hier iets meer over vertellen? Wat is het 
effect hiervan? Wat is de frequentie van de verschillende contactmomenten?  
 
4.     Verbanden  
Voorbeeldvragen (in grote mate afhankelijk van de gegeven antwoorden, deze voorbeeldvragen gaan 
uit van een relatie waarbij relatief veel ((vormen van)) opportunistisch gedrag voorkomt).  
 
Voorbeeld vraag m.b.t. opportunistisch gedrag (veel) contractuele safeguard 
20. U geeft aan dat in uw relatie met … opportunistisch gedrag in de vorm van stelen relatief  
veel voorkomt. Nu wil ik samen met u achterhalen hoe dat komt. U geeft ook aan dat er 
in de relatie met … geen gebruik wordt gemaakt van contractuele safeguards. Stel dat uw 
organisatie wel gebruik zou maken van contractuele safeguards (bijvoorbeeld ….) denkt u 
dat er dan iets verandert aan het stelen.  
Voorbeeld vraag m.b.t. opportunistisch gedrag (veel) sociale safeguard 
21. U geeft aan dat in uw relatie met … opportunistisch gedrag voorkomt in de vorm van het 
afhankelijk maken van de andere partij bij een gezamenlijk systeem. Nu wil ik samen met 
u achterhalen hoe dat komt. U geeft ook aan dat er in de relatie met … weinig sprake is 
van het nastreven van gezamenlijke doelen. Stel dat beide organisaties wel een 
gezamenlijk doel zouden nastreven, verwacht u dan een verandering in de mate van het 
gebruik van de gezamenlijke systemen? 
Voorbeeld vraag mb.t. opportunistisch gedrag (veel) en cognitief sociaal kapitaal  
22. U geeft aan dat in uw relatie met … beide partijen niet evenredig samenwerken om 
gezamenlijke besparingen te realiseren. U heeft eerder in het interview aangegeven dat 
er volgens u wel sprake is van een gemeenschappelijk cultuur/ gemeenschappelijke 
doelen. Stel dat de cultuur tussen beide partijen niet aanwezig zou zijn, verwacht u dan 
dat de gezamenlijke besparingen nog steeds behaald worden?   
Voorbeeld vraag mb.t. opportunistisch gedrag (veel) en relationeel sociaal kapitaal  
23. U geeft aan dat in uw relatie met …  er veel informatie achtergehouden wordt. Tevens 
geeft u aan dat er weinig vertrouwen is tussen beide partijen. Stel dat het vertrouwen 
toeneemt, verwacht u dan meer openheid van informatie ?   
Voorbeeld vraag mb.t. opportunistisch gedrag (veel) en structureel sociaal kapitaal  
24. U geeft aan dat er in uw relatie met ….. sprake is van het achterhouden van informatie. 
De frequentie van overleggent tussen de verschillende niveaus binnen beide organisaties 
heeft een relatief lage frequentie. Verwacht u dat als er meer overlegmomenten zijn, er 




Voorbeeldvragen (in grote mate afhankelijk van de gegeven antwoorden, deze voorbeeld vragen 
gaan uit van  een relatie waarbij relatief weinig ((vormen van)) opportunistisch gedrag voorkomt) 
 
Voorbeeld vraag mbt opportunistisch gedrag (weinig) contractuele safeguard 
25. U geeft aan dat in uw relatie met … opportunistisch gedrag in de vorm van bedriegen 
relatief weinig voorkomt. Nu wil ik samen met u achterhalen hoe dat komt. U geeft ook 
aan dat er in de relatie met … wel gebruik wordt gemaakt van contractuele safeguards. 
Stel dat uw organisatie geen gebruik zou maken van contractuele safeguards 
(bijvoorbeeld ….) denkt u dat er dan iets verandert aan het bedriegen.  
 
Dit geldt ook voor vragen omtrent sociale safeguards en de vormen van sociaal kapitaal.  
 
4. Afsluiting van het interview 
Er wordt aangegeven dat het einde van het interview is bereikt. De volgende stappen worden 
verteld: het interview wordt uitgewerkt en ter controle naar de geïnterviewden gestuurd. Bij 
onvolkomenheden of verkeerde interpretaties, zal de tekst aangepast worden.  
 
De interviewer bedankt de geïnterviewde voor deelname.  
 
  
 
